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RESUMEN 
La empresa Euroalmacenes de Cantabria S.L. en la que se centra este trabajo, 
es una empresa dedicada a la venta al por mayor, situada en el Polígono de Raos. 
El objetivo del trabajo es analizar el funcionamiento actual de los procesos 
clave de la empresa e identificar áreas de mejora. El trabajo surge para dar respuesta 
a la necesidad de mejora en la gestión del stock manifestada por la gerencia de la 
empresa. 
Para poder dar respuesta a este objetivo, en primer lugar se ha realizado un 
análisis del funcionamiento actual de los cuatro procesos clave: aprovisionamiento, 
etiquetaje de productos, almacenamiento y expedición, los cuales se representaron 
gráficamente en un flujograma. 
Una vez explicados los procesos, se detectaron 3 problemas asociados a los 
procesos para los que, en este trabajo, se han propuesto 7 alternativas de mejora. El 
primero de los problemas identificados es la rotura de stocks. En respuesta a este 
problema se propone crear un stock de seguridad para los productos no estacionales. 
A modo de ejemplo, en este trabajo se incluye el cálculo del mismo para un producto 
concreto. Los otros dos problemas están muy relacionados y son: la falta de espacio 
de exposición y la necesidad de un mayor espacio de almacenamiento. Para 
solucionar estos problemas, se han desarrollado 6 alternativas de mejora que son: 
aumentar el espacio de almacenamiento en la nave actual, comprar o alquilar una 
nueva nave adicional, comprar o alquilar una nueva nave vendiendo la actual, crear 
una exposición a doble altura, crear una zona de compactado y negociar con los 
proveedores el envío de la mercancía. 
Actualmente, la empresa ya está analizando las propuestas planteadas en este 
trabajo. De hecho, ya ha comenzado a implantar dos de ellas: la creación de una zona 
de compactado y la renegociación de proveedores. 
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ABSTRACT 
The company Euroalmacenes de Cantabria S.L., which this project is based in, 
is a company dedicated to wholesale, located in the Raos Polygon. 
The objective of the work is to analyze the current functioning of the key 
processes of the company and identify areas for improvement. The work arises to 
respond to the need for improvement in the management of the stock manifested by 
the management of the company. 
In order to respond to this objective, an analysis of the four key processes has 
been made: procurement, product labeling, storage and dispatch, which are 
represented graphically in a flow chart. 
Once the processes were explained, 3 problems associated with the processes 
were identified and 7 alternatives to improve the company were proposed. The first of 
the problems is related to the rotation of stocks for which an analysis has been carried 
out calculating the safety of a particular product within the company. The other two 
problems detected are very close and are the space of insufficient exposure and the 
need for more storage space. To solve these problems, we have developed 6 
improvement alternatives that go from increasing the storage space in the current ship, 
buying or renting a new additional ship, buying or renting a new ship to sell the current 
one, create a double height exhibition, create a compact area and negotiate with 
suppliers. 
Currently, the company is analysing the proposed alternatives. In fact, two of 
the alternatives have been implemented: create a zone of compact and renegotiate the 
conditions with suppliers, which are the starting points of the change. 
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1. INTRODUCCIÓN 
La empresa Euroalmacenes de Cantabria S.L. es una empresa de compra y 
venta al por mayor de productos de limpieza, menaje, regalo, papelería o juguetes 
entre otros. Está situada en el Polígono de Raos en Cantabria. Posee una nave de 
2000m2 con más de 18.000 referencias de las cuales 2.500 son variables todos los 
años.  
El trabajo surge como respuesta a una necesidad manifestada por parte de la 
gerencia que quería mejorar la gestión del stock. La realización de este trabajo ha sido 
posible gracias a que la autora de este proyecto se encuentra trabajando actualmente 
en la citada empresa como auxiliar administrativo.  
El deseo de la empresa por mejorar la gestión del stock es acorde con los 
sistemas de gestión más novedosos, como el Lean Management, que apuestan por 
centrar los esfuerzos de las empresas en generar valor y eliminar todo lo que no 
aporte. Uno de los desperdicios que identifica esta filosofía de gestión es precisamente 
el stock.  
Por tanto, el objetivo del trabajo es analizar el funcionamiento actual de los 
procesos clave de la empresa e identificar áreas de mejora.  
Para dar respuesta a este objetivo, el trabajo sigue la siguiente estructura. En 
el primer capítulo, se hace una breve explicación de la empresa, su localización, sus 
productos, el layout actual y la estructura organizacional de la misma. 
En el segundo capítulo, se realiza un análisis del funcionamiento actual de los 
procesos clave, planteando un flujograma que ayuda a visualizar todas las fases de los 
procesos, desde el aprovisionamiento hasta el cliente final. En el tercer capítulo, se 
explican los problemas asociados a dichos procesos que se han detectado a lo largo 
del análisis. 
En el cuarto capítulo, se proponen una serie de mejoras asociadas a los 
problemas mencionados en el apartado anterior. Finalmente se recogen las 
conclusiones y un apartado de bibliografía. 
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2. LA EMPRESA 
Euroalmacenes Cantabria S.L., cuyo nombre comercial Almacenes Piscis, es 
una empresa que se dedica a la venta al por mayor y la distribución de productos a 
pequeños comercios minoristas como bazares, tiendas de todo a 100, librerías, 
quioscos, colegios o empresas de limpieza entre otros. No es un comercio que vende 
a consumidor final sino que vende a minoristas de toda Cantabria. Distribuye, además 
de a la comunidad de Cantabria, a las provincias limítrofes como Asturias, Palencia, 
Burgos y Vizcaya. 
Fue fundada en el año 1990 con dos establecimientos minoristas y tres años 
después se introdujo en el sector de ventas al por mayor. Es una empresa de carácter 
familiar gestionada por D. José Manuel Sainz y su mujer. La sociedad está fundada 
por cuatro miembros, dos de los cuales están jubilados. El número medio de 
empleados de esta sociedad está en torno a 11 empleados, de los cuales 7 trabajan 
en el almacén y 4 en las oficinas de la empresa. 
La empresa dispone de un almacén mayorista (Almacenes Piscis) y cinco 
establecimientos minoristas. Cuatro de ellos, situados en Los Corrales de Buelna, 
Maliaño, Santa Cruz de Bezana e Igollo de Camargo cuyo nombre comercial es 
tiendas “El baúl” y el lugar donde se encuentra localizada (“El baúl de Maliaño”, “El 
baúl de Corrales”, “El baúl de Bezana”, “El baúl de la Esprilla”). El quinto negocio se 
sitúa en el polígono de Raos (unas naves antes que la de Euroalmacenes de 
Cantabria S.L.) y su nombre es Raos Outlet. En la Ilustración 2.1 se puede observar 
los municipios en los que se encuentran todos sus negocios. 
Ilustración 2.1. Mapa de Cantabria con las localizaciones de todos los negocios 
 
      Fuente: elaboración propia 
 
El presente trabajo se centra en el almacén mayorista situado en el Polígono 
de Raos, en Maliaño (en rojo en la Ilustración 2.1). Disponen en su establecimiento de 
más de 18.000 referencias en continuo stock, distribuidas en 2000 m². Esta amplitud, 
unida a la disposición de los productos y la informatización del proceso de compra y/o 
búsqueda, hacen que sus clientes puedan realizar su compra con facilidad y total 
comodidad.  
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2.1. LOCALIZACIÓN DEL ALMACÉN MAYORISTA PISCIS 
Tal y como se indicó en el apartado anterior, la empresa cuenta con varias 
localizaciones. El presente trabajo se va a centrar en el almacén principal, por lo que 
de aquí en adelante, nos referiremos al mismo. 
El almacén se sitúa en el Polígono de Raos (en la Ilustración 2.2  rodeado de 
color rojo), un polígono que consta de casi 300.000m2, desarollado a partir de la 
iniciativa privada y que se localiza en el límite entre Santander y Camargo 
(Ayuntamiento de Camargo, 2018). Está muy bien comunicado ya que se accede 
directamente desde la autovía S-10 Santander- Bilbao. Además, destaca su 
proximidad al aeropuerto de Santander - Seve Ballesteros y el Puerto de Santander, lo 
que le concede una gran ventaja en cuanto a la entrada y salida de mercancias. 
El polígono acoge, actualmente, a más de 100 empresas con gran variedad de 
tejido empresarial. Destaca, por encima de otras, el comercio al por mayor. 
El polígono se dsitribuye en manzanas rectangulares conectadas por grandes 
viales, de una o dos direcciones, dependiendo de la zona. 
Ilustración 2.2. Ubicación del Polígono de Raos con los principales accesos 
 
Fuente: Google Maps 2018a 
 
Ilustración 2.3. Localización del almacén en el polígono de Raos 
 
Fuente: Google Maps 2018b 
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De forma más específica, en la Ilustración 2.3, se puede observar la vista aérea 
de la nave. La dirección concreta de la misma es Calle Raos-Fragata Nº 119.   Como 
se puede observar en la Ilustración 2.4, y de cara a los análisis posteriores, es 
importante recalcar que la nave dispone de carretera por delante, por el lado izquierdo 
y por la zona de atrás. Cabe destacar que la calle oeste y la calle sur son de sentido 
único. La entrada de los clientes al almacén se encuentra situada en la zona sur de la 
nave (círculo amarillo). Las descargas se realizan por una puerta situada en la esquina 
inferior izquierda de la nave (círculo rojo). 
Ilustración 2.4. Euroalmacenes de Cantabria S.L. 
 
       Fuente: Google Maps 2018 
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En la Ilustración 2.5 se puede observar el exterior de la nave actualmente 
(fachada sur). La zona que indica la flecha amarilla es la entrada de la nave mientras 
que la zona que señala la flecha roja es la zona por la cual se descargan las 
mercancías que llegan al almacén. 
Ilustración 2.5. Exterior de la nave 
 




Dentro de la empresa se trabajan un total de 18.000 referencias de productos 
distintas, pero no siempre se encuentran las mismas, ya que la empresa introduce 
2.500 referencias nuevas al año y elimina la misma proporción en función de la 
rotación que esos productos tengan en el almacén. 
Los productos tienen dos clasificaciones distintas dentro de la empresa: por tipo de 
producto o por familia. 
La clasificación por tipo de producto se realiza internamente en la empresa y se 
utiliza como un modo para que el encargado de compras sepa en todo momento las 
necesidades que tiene la empresa, viendo el stock del producto. 
La clasificación por familia se utiliza en la página web1 y facilita a los clientes la 
búsqueda de los productos que desean encontrar. 
Según el tipo de producto, están clasificados en tres categorías distintas: 
− Cesta básica 
− Campañas 
− Productos de baja rotación 
 
                                               
1
 http://www.almacenespiscis.com/ 
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Según la familia, están clasificados en nueve categorías:  
− Decoración y regalo 
− Droguería y limpieza 
− Ferretería y mascotas 
− Juguetería y tiempo libre 
− Librería y papelería 
− Menaje 
− Otros artículos 
− Perfumería y cosmética 
− Textil y complementos 
Además, dentro de cada familia, los productos se agrupan en subfamilias. De este 
modo, un producto puede pertenecer a la familia “Librería y papelería” y a la subfamilia 
“Material uso oficina”. 
 
 
2.3. LAYOUT ACTUAL 
En la Ilustración 2.6 se puede observar la distribución actual del almacén. El 
almacén está dividido en dos zonas, una zona de almacenaje y una zona de oficinas 
(que consta de dos plantas).  
Los clientes entran por la zona sur de la nave (flecha roja) y tienen total libertad 
para moverse por la misma, mirar el producto y coger todo lo que deseen en su 
compra. El acceso al producto es muy fácil y está colocado por secciones, lo que hace 
al cliente mucho más fácil la elección del producto. 
Los pasillos se encuentran organizados en función de la naturaleza del 
producto, diferenciándose cinco grandes categorías: 
− Limpieza 
− Menaje 
− Papelería y juguetes 
− Textil 
− Regalo 
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Ilustración 2.6. Distribución actual del almacén 
 
Fuente: elaboración propia 
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Una vez seleccionados los productos necesarios, los clientes pasan por la zona 
de cobro (Ilustración 2.7), donde la persona encargada de esa zona se encargará de la 
facturación y el cobro del producto. 
Ilustración 2.7. Línea de cajas 
 
Fuente: elaboración propia 
 
En la Ilustración 2.8. se puede observar las oficinas que la empresa tiene en la 
planta inferior de la nave que son utilizadas para las reuniones con comerciales o 
representantes o las reuniones de los gerentes con los trabajadores. Se dispone de 
proyector y pantalla para facilitar la visualización de documentos e imágenes. 
Ilustración 2.8. Oficinas de la planta de abajo 
 
Fuente: Almacenes Piscis (Google) 
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En la ilustración 3.9. se pueden observar las oficinas situadas en la planta 
superior de la nave. Es aquí donde tienen su área de trabajo los gerentes de la 
empresa ya que facilita la visibilidad de la mayoría de la nave y donde se almacenan 
todos los documentos. Las escaleras que se observan en la zona derecha de la 
ilustración conectan ambas oficinas. 
Ilustración 2.9. Oficinas de la planta de arriba 
 
Fuente: Almacenes Piscis (Google) 
 
 
2.4. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL   
En la empresa hay un total de diez personas, cuatro trabajando en las oficinas 
y seis en el almacén. Cada uno de las personas que trabaja en el almacén es el 
responsable de un área determinada como se muestra en la tabla 3.1. Hay una 
persona responsable de cada uno de los pasillos que tiene el almacén (en la 
Ilustración 2.6 se pueden observar todos los pasillos), además hay dos personas que 
se encargan de las descargas y dos personas encargadas de los cobros a clientes. 
Tabla 2.1. Estructura de la empresa por puestos y responsabilidades 
Gerente 1 --> Responsable de Recursos Humanos y Contabilidad 
Gerente 2 --> Responsable de Compras y Ventas 
Empleado 1 --> Responsable de Limpieza y Reparto 
Empleado 2 --> Responsable de Menaje y Descargas 
Empleado 3 --> Responsable de Papelería y Juguetes y Descargas 
Empleado 4 --> Responsable de Textil y Regalo y Reparto 
Empleado 5 --> Responsable de Caja 
Empleado 6 --> Encargado de Almacén 
Empleado 7 --> Responsable de Informática 
Empleado 8 --> Ayudante de Recursos Humanos y Contabilidad 
Fuente: elaboración propia 
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3. ANÁLISIS DE LOS PROCESOS CLAVE 
En la Ilustración 3.1 se puede observar el mapa de procesos de la empresa, 
que es una representación gráfica de los procesos que se llevan a cabo en la empresa 
(Pérez Fernández de Velasco, 2009). El objetivo es conocer el funcionamiento de los 
procesos y actividades en los que la empresa está involucrada de una manera 
simplificada.  
Los procesos se van a di idir en tres cate orías en funci n de su ob eti o en la 
empresa (  rez  ern ndez de  elasco, 2009): 
− Estratégicos: son aquellos procesos que marcan las pautas de 
actuación de la empresa en función de las necedades que pueda tener 
la misma. Suelen estar asociados a la dirección de la empresa.   
− Clave: son aquellos que están vinculados a los bienes o a los servicios 
que se prestan. Están centrados en crear valor para los clientes. Lo más 
habitual es que estos procesos aglutinen un mayor uso de recursos. 
− Apoyo: son aquellos que sirven de soporte a los procesos claves y a los 
procesos estratégicos. 
Ilustración 3.1. Mapa de procesos 
 
      Fuente: Elaboración propia 
 
 A continuación se procede a describir brevemente cada uno de los procesos. 
En cuanto a los procesos estratégicos, cuyo encargado es en todos los procesos el 
gerente de la empresa, existen cuatro: 
- Planificación: proceso en el cual el gerente planifica todos los cobros y pagos 
que la empresa ha de realizar haciendo, además, estimaciones de gastos, de 
 entas, de compras… 
- Control: proceso en el cual se lleva a cabo un proceso exahustivo del 
cumplimiento de las tareas previamente explicadas en el proceso de 
planificación 
- Ventas: proceso en el cual se llevan a los controles de las ventas, así como de 
los cobros y deudas que pueda tener la empresa. 
- Compras: proceso en el cual se lleva a cabo un control de las compras, así 
como de las entradas de mercancía dentro de la empresa. 
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En cuanto a los procesos clave, los cuales son llevados a cabo por los 
trabajadores del almacén y en algunos casos por el gerente, se dan cuatro: 
- Aprovisionamiento: es el proceso que incluye todas las tareas desde 
que se realiza los pedidos de mercancía (proceso que es llevado a cabo 
por el gerente) hasta que la mercancía se recibe en el almacén 
(proceso que es realizado por los empleados). En este proceso se 
encuentran enmarcados, además, aquellos procesos que requieran de 
reclamaciones a los proveedores. 
- Etiquetaje: es el proceso que se realiza para crear las etiquetas de los 
productos del almacén una vez han sido introducidos en la base de 
datos. Este proceso es realizado por los trabajadores 
- Almacenaje: es el proceso mediante el cual, una vez obtenida la 
etiqueta, los trabajadores procederán a su asignación y colocación en 
un hueco en el almacén dentro de su pasillo correspondiente. 
- Expedición: es el proceso mediante el cual se procede al cobro del 
producto al cliente mediante el escaneo del código de barras y el 
posterior pago del cliente, bien sea en efectivo o bien sea por el terminal 
punto de venta (TPV). 
En cuanto a los procesos de apoyo, se distinguen cinco procesos distintos: 
- Limpieza: es el proceso por el cual se mantiene limpio el almacén. Este 
proceso es realizado por los empleados, donde cada uno se ocupa de 
su zona de trabajo. 
- Informática: es el proceso mediante el cual se crean, actualizan y 
mantienen todos los soportes informáticos de la empresa. Este proceso 
es realizado por el informático de la empresa. 
- Publicidad: es el proceso mediante el cual se realiza toda la publicidad y 
promoción, bien sea en redes sociales, como en periódicos o radio. 
Este proceso, al igual que el anterior, es realizado por el informático de 
la empresa. 
- Recursos Humanos: es el proceso mediante el cual se elaboran las 
nóminas y se realizan los procesos de selección y contratación del 
personal. Este proceso es realizado por uno de los gerentes de la 
empresa y un trabajador. 
- Administración: es el proceso mediante el cual se lleva a cabo la 
contabilidad, la correduría de seguros así como los trámites fiscales. 
Este proceso, al igual que el anterior, es realizado por uno de los 
gerentes de la empresa y un trabajador. 
El presente trabajo se va a centrar en el estudio de los procesos clave de la 
empresa, Euroalmacenes de Cantabria S.L. En concreto, los procesos clave que se 
van a analizar en los epígrafes siguientes son: aprovisionamiento, etiquetaje, 
almacenaje y expedición. 
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3.1. FLUJOGRAMA 
A continuación, se va a proceder a explicar, mediante un flujograma, todos los 
procesos clave de la empresa. Este se define como una representación gráfica de los 
procesos o acciones que se deben de llevar a cabo en una organización (Sánchez 
Ruiz, 2018). En la Tabla 3.1 se encuentra representada la leyenda utilizada para la 
representación del flujograma. 
Tabla 3.1. Leyenda del flujograma 
 
Fuente: elaboración propia 
 




Ilustración 3.2. Flujograma de los procesos clave 
 
       Fuente: elaboración propia 
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3.2. APROVISIONAMIENTO 
El proceso de aprovisionamiento comienza con la comprobación de 
mercancías. Si hay mercancías suficientes no realiza ningún pedido y, por tanto, la 
empresa no realiza ninguna acción más. Si no hay mercancías, la empresa debe emitir 
un pedido. Existen dos vías de pedido de productos, bien sea a través de un comercial 
que visita las instalaciones de la empresa o a través de un correo electrónico (al 
comercial o a la empresa directamente).  
A continuación, se explica de manera detallada los tipos de pedidos que se 
realizan dentro de la empresa (Ilustración 3.3). Es importante destacar que los mismos 
productos no siempre se piden al mismo proveedor debido, básicamente, al coste del 
producto. Los tipos de pedidos que se diferencian en la empresa son: pedidos de 
reposición, pedidos de campaña y pedidos de novedades. 
Ilustración 3.3. Tipos de pedidos a proveedores 
 
    Fuente: elaboración propia 
 
Los pedidos de reposición incluyen todos aquellos pedidos que se realizan 
cuando una serie de productos que hay en el almacén se quedan sin stock o bajo 
mínimos. El encargado de realizarlo es el responsable de coordinación de almacén y 
reposición mediante unas necesidades previamente establecidas. Las necesidades se 
establecen en función del stock del producto, generándose dos casos en los cuales es 
necesario hacer un pedido. El primero, cuando las existencias caen por debajo del 
stock de seguridad previamente establecido para dicho producto. Esto supone que un 
producto (para el cual se ha fijado previamente un stock de seguridad en el almacén) 
se queda por debajo de esa cantidad. El stock de seguridad se establece en función 
de las ventas históricas que ese producto ha tenido dentro del almacén, ya que son 
productos con una rotación elevada. El segundo de ellos es si el producto está sin 
stock: supone aquellos productos de los cuales no se dispone ninguna unidad en el 
almacén. Este caso se puede dar cuando se vende a un cliente todas las unidades de 
MARÍA SAIZ BEAR 
PÁGINA 22 DE 85 
 
un producto en un mismo día, sin tener previo conocimiento de la venta, es decir, que 
el cliente llegue al almacén y se lleve todas las unidades disponibles. O también, 
cuando un pedido se va a recibir una única vez en el almacén y no se va a reponer 
más. 
Estas dos clasificaciones se extraen del programa de la empresa gracias a la 
amplia base de datos de la que se dispone. Hay un apartado dentro de las compras en 
el que nos encontramos las necesidades y sale un desplegable en el cual se puede 
seleccionar “Ba o mínimos” o “Sin stock” y aparece una pantalla, como la de la 
Ilustración 3.4, en la cual van apareciendo los distintos productos que se corresponden 
con cada clasificación concreta. 
En el caso de la Ilustración 3.4, la clasificaci n seleccionada es “An lisis de 
existencias de artículos ba o mínimos”. Nos encontramos con un artículo, el cual su 
stock mínimo debería ser 480 (flecha verde) y actualmente se dispone de 97 en el 
almacén (flecha roja). Del mismo modo, en esta misma pantalla se puede observar 
que el producto ya está pedido al proveedor (flecha amarilla). También, en esta misma 
pantalla, podemos encontrar el número de productos que están bajo mínimos, en este 
caso, 437 (flecha azul). 
 
Ilustración 3.4. Necesidades con stock bajo mínimos 
 
 Fuente: Información interna de la empresa 
 
 Un ejemplo concreto de un pedido de reposición, pueden ser los platos que 
aparecen en la Ilustración 3.4, los cuales están en el almacén a lo largo de todo el año 
y se van reponiendo a medida que se van vendiendo. 
En cuanto a los pedidos de novedades, se incluyen aquellas peticiones que 
se realizan cuando nuestros proveedores nos ofrecen sus novedades o cuando se 
acerca una campaña importante como puede ser Navidad, verano o el inicio del 
colegio. Es realizado por el gerente de la empresa, ya que son productos nuevos que 
incorporar en el almacén, que no se encuentran en la base de datos.  
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Para poder llevar a cabo este tipo de pedidos, es importante estar al día de 
todas las novedades que puedan tener nuestros proveedores mediante sus páginas 
web, correos publicitarios que envían o reuniones con comerciales. 
Un ejemplo concreto de un pedido de novedades, puede darse cuando viene 
un comercial de una empresa de palos de escoba y le trae a la empresa un palo nuevo 
que acaba de salir al mercado que, por tanto, la empresa nunca ha tenido y que puede 
mantener en el stock a lo largo del tiempo. 
En cuanto a los pedidos de campaña, son aquellos que a su vez se dividen en 
pedidos de reposición y pedidos de novedades (de ahí la división que se realiza en los 
pedidos de campaña en la Ilustración 3.3). Esto se debe a que, en determinadas 
ocasiones, puede haber productos de campaña que se hayan tenido en años 
anteriores que, por tanto, ya se encuentran en su base de datos y se denominan 
pedidos de reposición. También se da la situación que, en el momento determinado de 
realizar el pedido, el producto sea nuevo, por lo que no está en su base de datos y se 
considera novedad.  
Un ejemplo concreto de un pedido de campaña es cuando la empresa, en la 
campaña escolar compra por un lado bolígrafos, el cual sería un pedido de reposición 
y por otro lado compra estuches nuevos, los cuales nunca han estado en el almacén, 
el cual sería un pedido de novedades.  
Los encargados de realizarlos son el gerente, el responsable de coordinación y 
el responsable de sección, según proceda. 
La empresa no tiene unas fechas de pedidos preestablecidas, sino que los 
pedidos se van haciendo en función de las necesidades que se vayan generando y 
teniendo siempre en cuenta el tiempo de recepción de pedido. Toda la información 
relevante acerca de los proveedores -métodos de pago, personas de contacto, 
tiempos de pedido, datos comerciales, descuentos- se encuentra almacenada en la 
base de datos de la empresa, en un epígrafe que se llama “ icha de pro eedor” 
La empresa tiene una base de datos propia, creada íntegramente por la 
persona encargada de la informática, en la que almacena todos los datos referentes al 
proveedor y todos los productos que nos puede ofrecer. En ella se almacenan los 
costes, los descuentos, las unidades de caja, las unidades de venta, el peso, el 
volumen, los códigos de barras de todos los formatos que tienen. Además, para 
facilitar la compra, se dispone de varias fotos de los productos. 
Cabe destacar que, en el caso de los productos de droguería e higiene, es 
obligatorio tener fichas técnicas con la composición, riesgos de seguridad o peligros 
que puedan ocasionar. Estas fichas se encuentran almacenadas en la base de datos. 
En la Ilustración 3.5 se puede observar el formulario digital en el cual los 
encargados de realizar los pedidos seleccionan los productos y las unidades 
necesarias de cada producto. 
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Ilustración 3.5. Pre-pedido a un proveedor 
 
Fuente: información interna de la empresa 
 
En la Ilustración 3.6, se puede observar el documento o informe que se genera, 
una vez se han seleccionado los productos, que se envía o bien por correo electrónico 
a la empresa o al proveedor o bien se entrega en mano al comercial que acude a la 
empresa. 
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Ilustración 3.6. Pedido a un proveedor 
 
Fuente: Información interna de la empresa  
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Una vez emitido el pedido en la forma y medio que corresponda según las 
casuísticas que se acaban de explicar, la empresa ha de esperar a recibir una 
confirmación del proveedor para, posteriormente, recibir la mercancía. En el caso de 
no recibir una confirmación, la empresa procederá a reenviar el pedido al proveedor.  
Una vez que se ha recibido una confirmación, la mercancía es enviada por los 
proveedores mediante agencias de transporte (en algunas excepciones hay empresas 
que tienen vehículos propios). Los transportistas llegan al almacén, llaman al timbre 
del que se dispone para que el encargado de las descargas salga a recoger la 
mercancía. Al ser una carretera muy ancha, los camiones no tienen ningún problema 
para estacionar al lado de la nave y descargar la mercancía, dejando paso suficiente 
para los coches que pasen en ese momento por ahí. Descargan la mercancía por la 
puerta que está situada al suroeste de la nave (en la Ilustración 2.4, el círculo de color 
rojo) y dejan un recibo de agencia (Ilustración 3.7) en el cual viene el nombre del 
proveedor y la dirección, el nombre del cliente, la fecha de entrega, el lugar de origen y 
el de destino.  
En el momento de la entrega de la mercancía en el almacén, la empresa añade 
un sello (Ilustración 3.8), en la cual aparece: el nombre de la empresa, “mercancía 
pendiente de re isar” (para que la persona encar ada de re isarlo sepa que no est  
comprobada esa mercancía), la persona que la ha descargado, la agencia de 
transporte (que no se suele rellenar pues en el recibo viene el nombre de la agencia), 
la fecha en la que se ha recibido la mercancía (esto se pone porque puede variar la 
fecha de entrega que pone en el recibo y la fecha en la que realmente se ha hecho la 
entrega) y la hora exacta en la que se ha descargado. 
Ilustración 3.7. Recibo de agencia 
 
                    Fuente: información interna de la empresa 
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Ilustración 3.8. Sello de recepción de pedido 
 
Fuente: información interna de la empresa 
 
En la actualidad, y siguiendo la tónica de todas las empresas, hay muchas 
agencias de transporte que ya no utilizan documentación en papel. La forma de 
proceder en estos casos es mediante un dispositivo Tablet en el cual, una vez se ha 
hecho el recuento de bultos, el encargado de recoger la expedición debe firmar como 
confirmación de que el pedido está correcto. No se deja ningún tipo de recibo ni 
comprobante, por lo que el trabajador debe sellar (con el sello mencionado 
previamente) la factura o el albarán que venga en el pedido y rellenar todos los datos 
que ahí vienen reflejados.  
La recepción de las mercancías se realiza en función de una fecha que 
establece el gerente de la empresa según el volumen de pedidos que haya en cada 
momento en el almacén.  
Esta empresa trabaja con varios proveedores intracomunitarios (habituales 
Portugal, Italia y Francia). Las mercancías recibidas de estos países viajan con un 
documento llamado CMR2 (carta de porte por carretera) que es el documento 
acreditativo de que la mercancía ha viajado entre dos países europeos. 
Una vez se ha recibido y descargado la mercancía, se comprueba que los 
bultos recibidos son los correctos y se le sella al transportista su documento 
correspondiente acreditativo de la descarga señalando, si procede, cualquier 
incidencia en el estado de las mercancías o falta de bultos.  
Tras la recepción de la mercancía, la persona encargada de recoger el pedido 
debe entregar el albarán a administración. Es en ese momento cuando pasan a 
introducir y comparar informáticamente las referencias y unidades recibidas con el 
pedido correspondiente que se le cursó al proveedor. 
                                               
2 La carta de porte CMR recoge las condiciones de transporte y responsabilidades. Éste se regula mediante el 
Convenio CMR (Ginebra, 19 de mayo de 1956), siendo aplicado a todos los contratos de transporte de mercancías por 
carretera (excepto mudanzas, transportes postales y funerarios) en los que el origen y destino sean países 
distintos y uno de ellos hubiera suscrito el Convenio Internacional CMR. (Moldtrans, 2015) 
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En la Ilustración 3.9 se puede ver un ejemplo de un albarán de un proveedor en 
el que se detallan los datos del proveedor y del cliente, el código que el proveedor 
asigna al cliente, el CIF, el número de albarán y la fecha. En la zona intermedia del 
documento se pueden ver los productos que se han pedido con su número de 
referencia, sus unidades y su precio. En la parte inferior, se puede ver el importe bruto 
del albarán, los posibles descuentos que se le hayan aplicado al cliente, la base 
imponible, el IVA aplicado y el importe final del albarán. 
Ilustración 3.9. Albarán de un proveedor 
 
       Fuente: información interna de la empresa 
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Una vez se ha dado de alta la expedición en la base de datos por parte de la 
administración, a un dispositivo Tablet llega toda la información referente a la misma 
donde un trabajador comprueba más en detalle la mercancía recibida. Es aquí donde 
se debe comprobar todas las unidades de los productos recibidos y comprobar si se 
corresponde el stock solicitado con el recuento físico. En la Ilustración 3.10 se puede 
observar la pantalla que les sale a los trabajadores cuando deben comprobar los 
pedidos. Aquí también se introduce (si no lo tiene) peso y volumen de cada producto. 
Se crean las etiquetas una vez se comprueba que el producto está correcto, siempre 
que sean artículos nuevos (si hay variación de precios, desde administración se 
emiten las nuevas etiquetas). La creación de las etiquetas y la información contenida 
en las mismas se explica más adelante en el apartado ETIQUETAJE DE 
PRODUCTOS. 
Ilustración 3.10. Comprobación de mercancías 
 
                    Fuente: información interna de la empresa 
En este paso, al igual que en el anterior, en caso de que las mercancías no 
sean correctas, se enviará una reclamación al proveedor.  
Una vez revisada toda la expedición y estar todo correcto, estos productos 
pasan al stock del almacén y a los lineales de venta. En el caso de que se produjese 
alguna incidencia, esta llega al departamento de administración donde proceden a la 
reclamación oportuna al proveedor. 
Una vez hecha la comprobación, pueden darse dos tipos de incidencias. La 
primera de ellas supone la falta de alguna referencia en el pedido. El segundo caso 
supone la devolución de una mercancía que viene errónea o defectuosa. En ambos 
casos, la empresa debe enviar una reclamación al proveedor exponiendo la incidencia 
(Ilustración 3.11).  
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Ilustración 3.11. Reclamación a un proveedor 
 
                Fuente: Información interna de la empresa 
 
Una vez enviada y aceptada la reclamación por parte del proveedor, la 
empresa debe, desde la administración, enviar la devolución al proveedor por correo 
electrónico. En la Ilustración 3.12 se puede ver un ejemplo de una devolución enviada 
a un proveedor por unas mercancías que llegaron de manera equivocada y que debe 
devolver.  
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Ilustración 3.12. Devolución de mercancías enviada al proveedor 
 
            Fuente: información interna de la empresa  
 
Una vez se ha enviado el mencionado documento, se pueden dar dos vías de 
actuación por parte del proveedor: o bien no se recoge la mercancía porque es muy 
pequeña la devolución, o bien, ya sea mediante agencia de transporte o vehículos 
propios, procede a la retirada de dichos bultos, previa paletización de la misma. Hay 
casos en los que se debe de acumular la mercancía a devolver, hasta que se reúna 
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una cantidad determinada (bien sea medio palet o un palet), momento en el cual el 
proveedor procederá a su recogida. Cabe destacar, que la empresa dispone de una 
zona de almacenamiento de las mercancías en la zona de las descargas específica 
para poner almacenar todos aquellos productos que han llegado defectuosos o rotos. 
Posteriormente, y tras el registro de todos los datos en la base de datos y la 
comprobación de precios y condiciones, el proveedor envía la factura (Ilustración 
3.13). La forma de proceder sería que el proveedor esperase a que la empresa le 
comunicase que el pedido está correcto para crear y enviar el documento, pero en la 
realidad eso no se realiza así, pues o bien la factura viene adjunta al pedido o bien 
llega unos días más tarde (sin existir confirmación por parte del cliente). Una vez se 
recibe la factura, el cliente debe realizar el pago antes de la fecha de vencimiento de 
esta (que viene detallada en la factura) mediante la forma de pago indicada. 
Debido a que no existe confirmación de que el pedido está correcto, se utilizan 
las facturas rectificativas o abonos (Ilustración 3.14), que subsanan los errores que las 
empresas realizan en el envío de las mercancías. De este modo, y en caso de existir 
un abono, una vez se ha realizado la reclamación al proveedor, este procede a enviar 
el abono correspondiente. Dicho abono puede descontarse en el pago de la factura 
que contiene errores, o bien se descuenta en la siguiente factura o, por el contrario, el 
proveedor nos hace el ingreso en cuenta de la cantidad abonada. 
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Ilustración 3.13. Factura de un proveedor 
 
Fuente: Información interna de la empresa 
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Ilustración 3.14. Factura Rectificativa de un proveedor 
 
Fuente: información interna de la empresa 
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Como se observa en la Ilustración 3.13, en la parte central de la factura se ve 
que se hace referencia a dos albaranes distintos. El primero de ellos, el número 20289 
es un abono de unas mercancías que se devolvieron pues llegaron rotas (de ahí que 
los importes de las unidades sean negativos). En el segundo de ellos, el número 
20291 (también disponible en la Ilustración 3.14), es el pedido realizado anteriormente 
(Ilustración 3.6), del que, como se ha comentado previamente, faltaron dos referencias 
y es la razón por la cual no coinciden el número de referencias del albarán con el 
número de referencias de la factura. 
Actualmente, la empresa está inmersa en un proceso de eliminación de 
documentación en papel y acelerando procesos de recepción de documentos 
informáticamente (mediante correos electrónicos y documentos tipo PDF) sin 
necesidad de que las mercancías lleguen al almacén para que sepan qué es lo que se 
va a recibir. Con esto, no se elimina la comprobación física del producto, pero se van 
dando de alta los productos antes de que lleguen al almacén, reduciendo de esta 
manera los tiempos de espera de los empleados a la hora de la comprobación del 
producto. 
Cabe destacar que todas las bases de datos y programas de facturación 
utilizados por la empresa son propios, por lo que se van ajustando diariamente en 
función de las necesidades de la empresa. Al ser una base de datos propia, creada 
desde cero por el gerente de la empresa, las funcionalidades de la empresa se deben 
ir modificando día a día, a medida que van surgiendo necesidades en la actividad 
comercial. 
 
3.3. ETIQUETAJE DE PRODUCTOS 
Mediante lectores de códigos de barras, conectados previamente a las bases 
de datos de la empresa (donde se encuentran almacenados todos los componentes de 
la etiqueta), se crean unas etiquetas rectangulares en el que aparece la información 
más relevante del producto: 
- Breve descripción del producto 
- Precio + IVA 
- Código de barras y código numérico del producto 
- Referencia del proveedor 
- Unidades de venta mínima 
- Foto del producto 
En las etiquetas, únicamente se incluyen datos que puedan ser de relevancia 
para el cliente, puesto que el resto de datos, como pueden ser la fecha de recepción, 
la fecha de caducidad o la ubicación del producto se encuentran almacenados en la 
base de datos. Los trabajadores pueden acceder a ella en cualquier momento 
escaneando el código de barras que aparece en la etiqueta y accediendo así, a datos 
más concretos de los productos. 
Además, cabe destacar que las etiquetas se realizan en diferentes formatos en 
función de donde vaya colocada. 
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- Etiqueta portaprecio (Ilustración 3.15): son las que van colocadas en los 
ganchos que están situados en los paneles, los cuales se explican más 
adelante en el apartado 3.4. ALMACENAMIENTO. 
Ilustración 3.15. Modelo portaprecio de etiqueta 
 
Fuente: información interna de la empresa 
 
- Etiqueta estándar (Ilustración 3.16): son las que van colocadas en los lineales 
de venta del producto que está a disposición del cliente 
Ilustración 3.16. Modelo estándar de etiqueta 
 
Fuente: información interna de la empresa 
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- Etiqueta tamaño A5 (Ilustración 3.17): son las que se colocan en los productos 
que están organizados por palet y a los cuales los clientes no tienen acceso 
directo, pues deberían pedírselo a los empleados. 
Ilustración 3.17. Modelo A5 de etiqueta 
 
Fuente: información interna de la empresa 
 
- Etiqueta tamaño A4 (Ilustración 3.18): la información contenida en estas 
etiquetas es la misma que las etiquetas de tamaño A5. La única diferencia que 
existe entre unas y otras es, en las etiquetas A4, las unidades, el iva y la 
referencia del proveedor se encuentran situados debajo de la foto del producto. 
 
Ilustración 3.18. Modelo A4 de etiqueta 
 
Fuente: información interna de la empresa 
 
Al trabajar tantas referencias y productos, la manera más cómoda que tiene la 
empresa para reposiciones, campañas, etc… es utilizando la ima en del producto. Se 
invierte mucho tiempo en la búsqueda y retoque de estas. Es el enlace ideal para 
utilizar como medio de compra y venta online y en tienda física para saber el precio del 
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producto de forma más rápida. Otra de las razones de que se utilicen las etiquetas con 
fotografías, se debe a que ayuda a los empleados de la empresa a saber que stock se 
encuentra almacenado en la parte superior de la nave y que parte del stock se 
encuentra a disposición del cliente. En la parte inferior de las estanterías debería de 
existir una referencia en una única ubicación mientras que, en la zona superior, podría 
haber más de una ubicación para una referencia (porque haya mucho stock de un 
producto y no quepa todo junto en una misma ubicación, por ejemplo). 
 
3.4. ALMACENAMIENTO 
A continuación, se va a explicar el proceso de almacenamiento que se lleva a 
cabo en la empresa. 
 
3.4.1. Organización del almacén 
El almacén tiene 2.000 m2 repartidos en 5 pasillos distintos según la tipología 
de producto, como se ha explicado anteriormente en el apartado 2.2 PRODUCTOS. 
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Ilustración 3.19. Distribución actual del almacén 
 
Fuente: elaboración propia 
 
Las mercancías se encuentran almacenadas en módulos o en paneles y 
ganchos. A continuación se va a proceder a explicar ambos tipos. 
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3.4.1.1. Módulos 
Un módulo hace referencia al espacio y conjunto de baldas comprendido entre 
los dos postes azules (Ilustración 3.20). La empresa quiere diferenciar, dentro de las 
estanterías, la zona de almacenaje y la zona de lineales de venta, por lo que, dentro 
de las seis o siete alturas que tienen los módulos, las cuatro  ubicadas en la zona 
inferior se destinan a venta directa y el resto se destina a zona de almacenaje. De ahí 
que en la zona superior se pueden observar muchas cajas grandes y palets, mientras 
que en la zona inferior, se puede observar directamente el producto según sus 
unidades de venta.  
Ilustración 3.20. Módulo del pasillo de textil 
 
Fuente: elaboración propia 
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Ilustración 3.21. Módulo del pasillo de limpieza 
 
Fuente: elaboración propia 
En cada pasillo hay entorno a 18 ó 20 módulos dependiendo del tamaño de los 
módulos que haya en el pasillo (con un corte en el medio por el pasillo K, Ilustración 
3.26). 
Los módulos miden desde 2,80 metros a 4 metros de ancho, dependiendo del 
pasillo en el que se encuentren situados. Los huecos de las ubicaciones no son fijos 
para los productos, puesto que sería una labor muy complicada y casi imposible 
debido a la variabilidad de los productos dentro del almacén. Como se ha comentado 
anteriormente, hay más de 5.000 referencias variables a lo largo del año, por lo que no 
es posible ubicarlas un sitio fijo.  
Los huecos de los productos se asignan según el tipo de familia al que 
pertenece el producto. Las familias que se diferencian dentro de la empresa son las  
que aparecen en la Ilustración 3.22. 
De este modo, dentro del pasillo en el que el producto debe de estar colocado, 
se le asigna un hueco en la zona donde este colocada esa familia de productos. 
A su vez, cada  familia se divide en distintas subfamlias más concretas. En la 
Ilustración 3.23 se puede observar un ejemplo concreto de un conjunto de subfamilias 
dentro de la familia 103 Artículos para casa.  
Por otro lado, y dependiendo del pasillo en el que se encuentren los productos, 
el número de referencias y alturas que se pueden encontrar en un módulo es muy 
variable. En la Ilustración 3.20 se puede observar que, en la fila 3 comenzando por 
abajo, en un módulo hay diez referencias distintas, mientras que en la Ilustración 3.21 
se puede encontrar en la tercera fila, únicamente, siete referencias. 
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Ilustración 3.22. Familias de productos 
 
 Fuente: información interna de la empresa 
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Ilustración 3.23. Subfamilias de productos 
 
 Fuente: información interna de la empresa 
 
3.4.1.2. Paneles y ganchos 
Otra forma de exponer los productos al cliente es mediante ganchos y paneles 
como los de la Ilustración 3.24 y los de la Ilustración 3.25.  
Los paneles son las planchas blancas con agujeros que se ven detrás del 
producto, donde se cuelgan los ganchos. Se utiliza este tipo de almacenamiento para 
los productos pequeños puesto que permiten una colocación del producto de acuerdo 
a su tamaño y forma ya que los ganchos se pueden colocar donde se desee. 
Por su parte, los ganchos es donde se coloca el producto puesto a la venta. 
Como se puede observar, cada gancho tiene una etiqueta portaprecio (Ilustración 
3.15) haciendo referencia al producto que está justo debajo. 
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Ilustración 3.24. Estantería de paneles y ganchos 
  
   Fuente: elaboración propia 
 
3.4.2. El proceso de almacenamiento 
El proceso de almacenamiento comienza una vez que las mercancías han sido 
comprobadas y dadas de alta en la base de datos. 
Como es normal, dentro del almacén, hay mercancías que siempre tienen un 
hueco fijo asignado ya que siempre se dispone de stock en el almacén (como podría 
ser el papel higiénico, por ejemplo). En cambio, existen referencias que no tienen 
siempre un hueco fijo asignado, puesto que no siempre hay stock en el almacén. De 
este modo, este proceso comienza cuando un trabajador ha de buscar un espacio en 
el almacén para el producto (en el caso de que no lo tenga asignado).  
Como se ha comentado anteriormente, el almacén se organiza por pasillos, por 
lo que cada producto tiene un pasillo asignado siempre. Ahora bien, el trabajador ha 
de encontrar, dentro de ese pasillo un hueco adecuado para cada tipo de producto. Es 
decir, los productos que vienen almacenados en unidades de venta pequeña (como 
puede ser una caja de 12 unidades o de 24 unidades) han de ponerse a la vista y 
alcance del cliente para facilitar la venta. Del mismo modo, los productos que vienen 
almacenados en unidades de venta más grande (como puede ser un palet o un medio 
palet) deben de ponerse a una altura más elevada, ya que los clientes no lo van a 
alcanzar por si solos, sino que van a pedir ayuda a un empleado para que se lo 
alcance. 
Una vez que el trabajador ha encontrado el hueco perfecto para el producto, 
según los criterios explicados previamente, se procede a darle una ubicación concreta 
(con números y letras) dentro de la base de datos. Esta numeración ayuda a los 
Fuente: elaboración propia 
Ilustración 3.25. Estantería de paneles y 
ganchos (2) 
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empleados a encontrar las mercancías con mayor rapidez dentro del almacén sin 
necesidad de pedir ayuda al compañero del pasillo que lo ha colocado. 
Para asignar una numeración de ubicación al producto, se debe de utilizar la 
numeración de pasillos que aparece en la Ilustración 3.26. Además, cada una de las 
estanterías están codificadas por pasillos, módulos y alturas. 
Ilustración 3.26. Numeración de las estanterías 
 
        Fuente: Información interna de la empresa 
En la Ilustración 3.27 se puede observar un ejemplo de una de estas etiquetas 
que se pueden encontrar a lo largo de todo el almacén, ayudando a los trabajadores a 
encontrar los productos. Todas las ubicaciones de los productos del almacén llevan 
una numeración determinada en función de su localización y están compuestas por 
dos letras y cuatro números:  
- La primera letra señala el pasillo al que se hace referencia.  
- La segunda letra indica el lado del pasillo en el que está colocado 
siendo A, la derecha y B, la izquierda (mirando desde la entrada del 
almacén).  
- Los dos siguientes números hacen referencia al número de módulo en 
el que se encuentra (un módulo constituye el espacio que hay entre las 
dos barras azules). Y los últimos dos números hacen referencia a la 
altura en la que se encuentra el producto comenzando desde la altura 
más baja y aumentando una unidad en función de la altura.  
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Ilustración 3.27. Etiquetas de ubicación 
 
          Fuente: información interna de la empresa 
 
Así, un producto puede estar situado en la ubicación FB1503 que sería 
concretamente el pasillo F de papelería y juguetes, en la zona izquierda, en el módulo 
15 y en la tercera altura comenzando desde abajo (Ilustración 3.27). 
Utilizando como ejemplo la anterior ubicación (Ilustración 3.27) se va a 
proceder a ubicar un producto. En la Ilustración 3.28, aparece la pantalla de inicio que 
les aparece a los trabajadores.  
Ilustración 3.28. Programa utilizado para crear etiquetas y ubicaciones de los productos 
 
 Fuente: información interna de la empresa 
Para darle ubicación  y/o hacer etiquetas tienen dos opciones, pinchando en el 
botón Etiquetas Masivas o Ficha de producto. 
En el caso de pinchar en Etiquetas Masivas, aparece la pantalla de la 
Ilustración 3.29 en la cual tienes dos opciones. O bien sacas la etiqueta únicamente 
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poniendo el código de barras (bien sea escrito a mano o escaneado con un lector) en 
el recuadro blanco que aparece en la ilustración.  
Ilustración 3.29. Pantalla para ubicación y/o código de barras 
 
Fuente: información interna de la empresa 
 
O bien creas la etiqueta y asignas la ubicación al producto. Para este segundo 
caso se debe de poner primero la ubicación elegida (al igual que en el caso anterior se 
puede poner la ubicación a mano o escanear el código de barras de la etiqueta de la 
Ilustración 3.27) y ya luego se pone el código de barras elegido. 
Ilustración 3.30. Asignación de una ubicación concreta a un producto 
 
Fuente: información interna de la empresa 
 
Tras este paso, el trabajador debe ir a otra aplicación, seleccionar las etiquetas 
deseadas e imprimirlas. Todas ellas se habrán generado por cualquiera de las dos 
vías anteriormente explicadas. 
MARÍA SAIZ BEAR 
PÁGINA 48 DE 85 
 
Ilustración 3.31. Formulario para imprimir etiquetas 
 
Fuente: Información interna de la empresa 
 
     
3.5. EXPEDICIÓN 
El último proceso clave identificado dentro de la empresa hace referencia a la 
expedición. Se entiende por expedición al conjunto de bultos que son vendidos a un 
cliente. Este proceso es el último paso del proceso de almacenamiento de 
Euroalmacenes de Cantabria S.L.  
Es en este proceso donde el cliente, una vez seleccionados todos los 
productos que desea comprar, pasa por la línea de cajas de la empresa (Ilustración 
2.7) y la persona encargada de las cajas en ese momento, mediante un lector de 
código de barras  le escanea todo el pedido, generándole su factura correspondiente 
(Ilustración 3.32). Cuando los productos son escaneados con el lector de código de 
barras, los productos se restan del stock total del producto. En el recuadro que 
aparece en rojo, se encontrarían los datos del cliente (en este caso eliminados, por 
seguridad). 
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Ilustración 3.32. Factura de un cliente 
 
Fuente: información interna de la empresa 
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Por otro lado, cabe destacar, que la empresa dispone de una página web en la 
cual puede vender a los clientes. Los datos que se muestran en la página web vienen 
de todas las bases de datos mencionadas anteriormente. En ella se pueden diferenciar 
tipos de clientes y cada uno de ellos puede visualizar unos productos en función a la 
categoría en la que se encuentre. Por ejemplo, las tiendas de las que dispone la 
empresa se corresponden con un tipo de cliente, y dentro de este, se pueden 
diferenciar productos que puede haber en una tienda, pero en otra no (como pueden 
ser los artículos de decoración).  
La compra online se realiza de la misma manera que en la tienda física. El 
cliente accede a la página web y selecciona todos aquellos productos que desee 
comprar. Esos productos quedarán automáticamente añadidos a una cesta de la 
compra virtual, la cual puede visitar en cualquier momento del proceso (Ilustración 
3.33).  
Ilustración 3.33. Ejemplo del carro de la compra en la página web de Almacenes Piscis 
 
Fuente: Información interna de la empresa 
 
Una vez que el cliente ha terminado de realizar el pedido, deberá enviárselo a 
la empresa para que procedan a su preparación. No existe ninguna persona 
encargada de preparar los pedidos online, por lo que todos los trabajadores del 
almacén pueden prepararlo. Cuando el pedido ya se ha cerrado, se envía al cliente, 
mediante un correo electrónico, una factura proforma para que pueda proceder al pago 
de la misma mediante transferencia bancaria. Una vez se ha recibido el pago de la 
factura, mediante agencia de transporte se realiza el envío del pedido al cliente. 
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4. PROBLEMAS 
A partir del análisis realizado en los procesos clave de la empresa 
Euroalmacenes de Cantabria S.L., se han identificado 3 problemas: la rotura de 
stocks, espacio de almacenamiento insuficiente e insuficiente espacio expositivo. 
 
4.1. ROTURA DE STOCKS 
El primer problema que se ha identificado es la rotura de stocks. Este problema 
concreto se localiza en el proceso de expedición. 
Dentro de la empresa, los productos se dividen en dos categorías: no 
reponibles y reponibles. Los no reponibles, son aquellos productos novedosos que 
llegan al almacén y que, a priori, no se van a volver a recibir. En cambio, reponibles, 
son aquellos que permanecen en la empresa a lo largo de todo el año, por lo que debe 
de revisarse el stock de forma habitual, por si hubiera que realizar pedido. Es con 
estos últimos productos se han identificado roturas de stock. Éstas se han dado, 
principalmente, por estas causas: 
- La empresa no tiene un stock de seguridad definido, por lo que no se 
hace una previsión de pedido. 
- La empresa no tiene informatizado un sistema de alarma que avise 
cuando un producto alcanza el punto de pedido3. 
- El proveedor se demora en la entrega del pedido y la empresa no 
dispone de stock suficiente para hacer frente a la demanda de los 
clientes. 
En numerosas ocasiones se generan pérdidas de clientes ya que no se puede 
satisfacer la demanda debido a la falta de stock. 
 
4.2. ESPACIO DE EXPOSICIÓN INSUFICIENTE 
El segundo problema que se ha identificado es la necesidad de un mayor 
espacio expositivo para los productos. Este problema ha sido manifestado por la 
gerencia de la empresa, que ve la necesidad de mejorar este aspecto dentro del 
almacén para facilitar la venta al cliente. 
La empresa necesita disponer de un espacio de exposición más grande del que 
ya dispone, ya que, dado el tipo de estanterías actuales, es insuficiente. El tamaño de 
los productos es tan variado que el tipo de estanterías usadas hace muy compleja la 
exposición de los productos. 
 
                                               
3
Cantidad en el cual habrá que realizar un pedido con la suficiente antelación para que el 
pedido llegue antes de que haya una rotura de stock, ya que el plazo de reaprovisionamiento 
no es instantáneo. (Vilana Arto, J.R. 2010-2011) 
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4.3. ESPACIO DE ALMACENAMIENTO INSUFICIENTE 
El tercer problema detectado es que el espacio de almacenamiento del que 
dispone la empresa es insuficiente para todas las mercancías que disponen. Este 
problema se detecta en el proceso de almacenamiento cuando, una vez comprobadas 
todas las mercancías, ubicadas y colocadas en su lugar correspondiente, la mercancía 
sobrante debe ser ubicada en la zona de almacenamiento. 
Ante este problema, la empresa intenta ir renovando poco a poco las 
referencias, haciendo que la mercancía rote dentro de los lineales puesto que 
disponen de poco espacio de almacenaje y es necesario optimizarlo al máximo, pero 
desean valorar otras alternativas que no pasen por reducir el número de referencias.  
La gerencia de la empresa calcula que se necesitan aproximadamente 1000m2 
más de los que disponen actualmente para poder desarrollar su actividad de la manera 
más cómoda, tanto para los clientes como para los empleados. En el caso de poder 
ampliar ese tamaño, la empresa desea ampliar la zona de las descargas hasta los 
500m2 (actulamente se disponen de 100m2) y aumentar la sala de ventas. 
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5. MEJORAS PROPUESTAS 
En este apartado se recogen las mejoras propuestas a la empresa. En 
concreto, para el problema de rotura de stocks se propone crear un stock de seguridad 
(apartado 5.1). Por otro lado, para dar respuesta al problema de falta de 
almacenamiento y a la falta de espacio para la exposición se proponen 6 alternativas 
recogidas en los apartados 5.2 a 5.7. Estas propuestas van desde el cambio de layout 
de la nave actual hasta la compra de una nave nueva, pasando por la renegociación 
con proveedores. 
 
5.1. CÁLCULO DEL STOCK DE SEGURIDAD 
Dado el elevado número de referencias de las que dispone la empresa, se 
recomienda comenzar calculando el stock de seguridad de los productos no 
estacionales. El stock de seguridad es el número de productos que la empresa 
necesita tener almacenada para poder hacer frente a una demanda imprevista y evitar 
que se produzca una rotura de stocks. 
Lo ideal sería realizar este cálculo para todas las referencias de la empresa (o 
al menos para todos los productos no estacionales) y es lo que recomendamos a la 
empresa realizar en el medio/largo plazo. Para conseguirlo se recomienda proceder a 
la automatización de los cálculos en la base de datos de la empresa. 
En este trabajo, teniendo en cuenta las limitaciones de extensión máxima 
fijadas por la normativa, se incluye a modo de ejemplo, el cálculo del stock de 
seguridad de un producto: Lavavajillas concentrado ultra lagarto 0,75 litros (Ilustración 
5.1). En la realidad, se procederá al cálculo del stock de todos los productos, 
automatizando una fórmula dentro de la base de datos de la empresa. 
Se ha utilizado este producto para el cálculo del 
stock de seguridad porque es un producto que tiene 
mucha venta dentro de la empresa y para el cual se 
dispone de gran cantidad de datos por ser este un 
producto de alta rotación y que se lleva vendiendo 
muchos años. 
En la Ilustración 5.2 se muestran las unidades 
vendidas del mencionado producto a fecha 1 de octubre 
de 2018. 
Ilustración 5.2. Unidades vendidas del producto 
 
Fuente: información interna de la empresa 
Fuente: información interna 
de la empresa 
Ilustración 5.1. Producto 
usado para el cálculo del 
stock de seguridad 
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Para realizar el cálculo del stock de seguridad de este producto, se asume un 
período de riesgo de 7 días, ya que es el tiempo de recepción de pedido, adoptando, 
por tanto, una posición conservadora. 
La fórmula utilizada para el cálculo del stock de seguridad es la siguiente:  
                           
Dónde:  
- Z = variable tipificada a partir de la media y la desviación típica.  
- σ2 = varianza de los datos en el periodo de riesgo 
Los datos cedidos por la empresa y, por tanto, utilizados en el cálculo del stock 
de seguridad son los que se muestran en la Tabla 5.1. 
Tabla 5.1. Datos usados para el cálculo del stock de seguridad 
Media semana 133,44 
Varianza semanal 1506,66 
Desviación típica semanal 38,82 
Nivel de riesgo asumido 95% 
Fuente: elaboración propia 
Con todo lo explicado anteriormente, el stock de seguridad para el producto 
escogido es: 
                                                       
De este modo, y una vez calculado el stock de seguridad, se propone la 
siguiente mejora: 
- Establecer una alarma dentro del sistema informático, que avise, 
cuando el producto ha alcanzado el punto de pedido y, por lo tanto, hay 
que hacer un pedido al proveedor. Para el cálculo del punto de pedido 
se utiliza la siguiente fórmula: 
                            
Dónde: 
- E(q) = media semanal del producto 
- Z × √(σ2) = stock de seguridad 
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Como complemento al cálculo del stock de seguridad, sería recomendable 
desarrollar un procedimiento para el control de proveedores. Mediante este control se 
tendrían datos más concretos para el cálculo del stock de seguridad (por ejemplo, se 
podría actualizar y mantener al día el tiempo de recepción de pedido) y también 
permitiría establecer un nuevo sistema de alarmas que permita conocer cuándo se ha 
producido una demora en un envío.  
Este sistema, puede ayudar a la empresa a optimizar sus pedidos a 
proveedores, a que no se generen roturas de stock cuando no se realiza un pedido o 
se retrasa y, por tanto, no se convierta en la pérdida de una venta, o incluso, de un 
cliente. 
 
5.2. AUMENTAR EL ESPACIO DE ALMACENAMIENTO DE LA NAVE 
ACTUAL 
Para aumentar el espacio de almacenamiento en la nave actual, se plantean 
dos posibles soluciones. 
La primera de ellas es ampliar la nave construyendo en un terreno colindante a 
la nave. Como se observa en la Ilustración 2.4, el almacén se encuentra situado en un 
polígono. Le rodean por el norte, sur y oeste carreteras de dos sentidos (norte) y 
sentido único (oeste y sur), por lo que hacia ese lado sería imposible ampliar. Además, 
por la cara este de la nave, no se podria ampliar pues hay una nave colindante 
actualmente. Esta alternativa, por lo tanto, no es viable. 
La segunda de las opciones a tener en cuenta, seria aumentar el espacio de 
almacenamiento hacia arriba. Este caso es inviable, pues las estaterías, que miden 5 
metros de alto, están al límite, es decir, no hay espacio entre la altura máxima de las 
estanterías y el techo. Además, no se podría aumentar la altura de la nave por 
seguridad, pues los palets que se mueven habitualmente en la nave son peligrosos y 
su manejo con las máquinas se hace muy complicado. 
 
5.3. COMPRA O ALQUILER DE UNA NAVE ADICIONAL  
Otra de las opciones planteadas, supone la compra o alquiler de una nueva 
nave de mayor tamaño a la actual. En total, serían necesarios en torno a 3.000m2 
(serían 1000m2 más frente a los 2000m2 que dispone la nave ahora). Esto es debido a 
que, como se dijo en el apartado anterior, el gerente necesita una mayor capacidad de 
exposición y almacenamiento. Sería necesario disponer de 500m2 de descargas 
(actualmente se disponen de 100m2) y, aproximadamente, 500m2 más para 
exposición. 
En este apartado se presentan dos alternativas adicionales. La primera opción 
supone la compra de una nave adicional. Mientras que la segunda opción implica 
alquilar un nuevo local. En cualquiera de estos dos casos, las intenciones de la 
empresa serían destinar la nueva nave, únicamente, a exposición de productos 
mientras que la nave actual quedaría destinada a almacenamiento, oficinas y zonas de 
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carga y descarga de mercancías. Teniendo esto en consideración, sería necesario 
identificar una nave de unos 1000m2.  
La dinámica de funcionamiento con la nueva nave sería la siguiente: 
1) El cliente va a la nave de la exposición, ve los productos que hay y hace un 
pedido anotando los productos en la hoja de pedido (Ilustración 5.3). 
Ilustración 5.3 Ejemplo de una hoja de pedido 
 
Fuente: elaboración propia 
2)  El pedido se envía de forma telemática a la nave almacén. 
3)  En la nave almacén preparan el envío 
4)  En cuanto a la recogida del pedido se ofrecen dos soluciones: 
a. El cliente pasa a recoger el pedido por la nave tras hacer la compra 
b. El pedido se envía a las instalaciones del cliente al igual que la compra 
online, pero con el sobrecoste que supone el transporte de la 
mercancía. 
 
Una vez descrito el funcionamiento propuesto, se ha procedido a buscar 
posibles nuevas localizaciones. En cuanto a la primera opción planteada, la compra de 
una nueva nave, se ha realizado una búsqueda de naves dentro del mismo polígono y 
se han encontrado las siguientes opciones de compra de naves de diferentes tamaños 
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Ilustración 5.4. Oferta de venta de nave de 875m
2
 en el Polígono de Raos 
 
          Fuente: Pisos Mitula  2018a 
 
Ilustración 5.5. Oferta de venta de nave de 958m
2
 en el Polígono de Raos 
 
Fuente: Pisos Mitula  2018b 
 
Ilustración 5.6. Oferta de venta de nave de 1000m
2
 en el Polígono de Raos 
 
Fuente: Pisos Mitula  2018c 
 
Ilustración 5.7. Oferta de venta de nave de 1500m
2
 en el Polígono de Raos 
 
Fuente: Pisos Mitula  2018d 
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A continuación, se muestra una tabla resumen del coste de compra de las 
naves (Tabla 5.2).  
Tabla 5.2. Resumen de los costes de compra 
Tamaño Coste 
Nave 875m2               290.000 €  
Nave 958m2               341.250 €  
Nave 1100m2               450.000 €  
Nave 1500m2               600.000 €  
Fuente: elaboración propia 
Entre las opciones planteadas, la nave seleccionada sería la de 958m2 debido 
a que el coste del metro cuadrado es el m s asequible de todas (356,21€/m2), 
obviando la nave de 875m2 que se quedaría un tanto pequeña para lo que la empresa 
necesita. Además, se encuentra a 250m de la nave actual. En la Ilustración 5.8. se 
muestra la localización de la nueva nave (punto rojo) y el recorrido y distancia desde la 
nueva a la actual. 
Ilustración 5.8. Distancia de la nueva nave comprada con respecto a la actual 
 
Fuente: Google Maps 2018c 
En cuanto a las alternativas de alquiler, a continuación, se muestran una serie 
de ofertas encontradas en internet ( 
Ilustración 5.9, Ilustración 5.10, Ilustración 5.11 e Ilustración 5.12) de naves de 
1.000m2. Los criterios de búsqueda de este tamaño de nave son los mismos que los 
expuestos anteriormente para el caso de la compra. 
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Fuente: Pisocasas  2018 
 
Ilustración 5.10. Oferta de alquiler de nave de 1000m2 (2) 
 
Fuente: Milanuncios  2018 
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Fuente: Idealista  2018a 
 




Fuente: Pisos Mitula  2018e 
 A continuación, se muestra una tabla resumen de los costes de todas las naves 
encontradas (Tabla 5.3). 
Tabla 5.3. Resumen de los costes de alquiler 
Tamaño Coste 
Nave 1000m2 1.800 € 
Nave 1000m2 2.500 € 
Nave 1000m2 3.100 € 
Nave 1000m2 3.300 € 
Fuente: elaboración propia 
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De todas las ofertas encontradas, la opción más idónea para la empresa sería 
la tercera opción (Ilustración 5.11) puesto que la distribución es completamente 
diáfana en una planta por lo que apenas se debería de realizar obra. Además, esta 
nave posee dos entradas: una preparada para que puedan acceder los clientes y otra 
idónea para que las furgonetas puedan cargar y descargar mercancía sin molestar e 
impedir la entrada al establecimiento a los clientes. La distancia con la nave actual son 
550m, distancia que se recorre en un minuto en coche (Ilustración 5.13). 
Ilustración 5.13. Distancia de la nueva nave en alquiler a la actual 
 
Fuente: Google Maps 2018d 
Dado que la compra de una nueva nave supone una inversión muy elevada 
para la empresa, se plantea como una opción a largo plazo; mientras que el alquiler 
podría suponer una solución más inmediata, pues, en el caso de fracaso, es más fácil 
revertir la decisión.     
En ambos casos, habría que tener en consideración los gastos de adaptación 
de la nave, los gastos de mobiliario y maquinaria y los gastos administrativos.  
En la Ilustración 5.14 se muestra un presupuesto del coste que supondría la 
obra para adaptar la nueva nave de acuerdo a las necesidades de la empresa y de 
forma que siga una estructura similar a la actual. 
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       Fuente: Albañilería Ignacio Saiz S.L. 
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El coste total de adaptaci n de la na e sería, por tanto, 23.250€. 
En cuanto al mobiliario, en la Ilustración 5.15 e Ilustración 5.16 se muestra un 
presupuesto del coste aproximado del nuevo mobiliario para una nave de esas 
características. 
Ilustración 5.15. Presupuesto de mobiliario (1) 
 
Fuente: Dumar’s 
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Ilustración 5.16. Presupuesto de mobiliario (2) 
 
               Fuente: Dumar's 
Por otro lado, sería importante que los empleados dispusieran de una escalera 
telescópica (Ilustración 5.17), que les ayudara a alcanzar los objetos de la zona 
superior. Se ha elegido este modelo de escalera, ya que, al ser plegable, es mucho 
más cómoda moverla dentro de la nave y, además, permite que se extienda cuando no 
se llegue con facilidad a los lugares más elevados.  
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Ilustración 5.17. Coste de una escalera de aluminio telescópica 
 
               Fuente: Kaiser + Kraft 2018a 
Además, debido al tamaño de la empresa, está obligada a tributar por el IAE 
(Impuesto de Actividades Económicas). “Es un impuesto obligatorio, directo y real, 
cuyo hecho   está constituido por el mero ejercicio, en territorio nacional, de 
actividades empresariales, profesionales o artísticas, se ejerzan o no en local 
determinado y se hallen o no especificadas en las tarifas del impuesto” (Fiscal 
Impuestos, 2016). Se encuentra recogido en el texto refundido de la Ley de Haciendas 
Locales y su pago se realiza el 1 de enero de cada año. Con el aumento de la 
empresa con una nueva nave (por el medio que sea), se incrementaría este impuesto 
en un 10% aproximadamente. 
Es importante destacar que no sería necesario incluir más personal a la 
empresa, pues con el actual se podría cubrir el trabajo en las dos naves. 
 
Por lo tanto, la inversión inicial en reforma, mobiliario y escalera, para la nave 
sería el que se indica en la 
Tabla 5.4 (en el caso de la compra habría que añadir el precio inicial de la 
adquisición a la inversión inicial.). 
Tabla 5.4. Costes en inversión inicial nave 1.000m
2
 
Reforma 23.250,00 € 
Mobiliario 29.290,84 € 
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Escalera 399,00 € 
TOTAL 52.939,84 € 
Fuente: elaboración propia 
 
5.4. COMPRAR O ALQUILAR UNA NAVE MÁS GRANDE VENDIENDO 
LA ACTUAL 
A continuación, se plantean varias alternativas en las cuales supondría el 
cambio completo de la nave actual a una de mayores dimensiones (Ilustración 5.18 e 
Ilustración 5.19). Todas ellas hacen referencia al alquiler de una nueva nave y de unas 
dimensiones un poco superiores a lo necesario, pues, actualmente no hay ninguna 
nave en venta con las especificaciones que desea la empresa. 
Ilustración 5.18. Oferta de venta de nave de 5000m
2
 en el Polígono de Raos 
 
               Fuente: Pisos Mitula 2018f 
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Ilustración 5.19. Oferta de venta de nave de 6000m
2
 en el Polígono de Raos 
 
               Fuente: Idealista 2018b 
De acuerdo a las dos ofertas encontradas, la empresa, lógicamente optará por 
la primera de las opciones tanto por la dimensión económica, como por la ubicación, 
ya que, a pocos metros de esta nave, se encuentra otra nave que la empresa tiene 
alquilada, donde tiene instalado un comercio, Raos Outlet. 
Además, para acondicionar la nave de acuerdo a las necesidades actuales de 
la empresa, es necesario realizar obra. A continuación, se muestra un presupuesto 
aproximado del coste de la obra (Ilustración 5.20). 
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       Fuente: Albañilería Ignacio Saiz S.L. 
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El coste total de adaptación de la nave sería, por tanto, 107.050€. 
En cuanto a los gastos que hacen referencia al mobiliario y la maquinaria, 
serían los que se muestran a continuación. 
En primer lugar, en lo referido al mobiliario, en la Ilustración 5.21, se muestran 
las estanterías actuales de las que dispone la empresa, que son las mismas que 
pondrían en la nueva nave, puesto que para el tipo de almacenamiento que se lleva a 
cabo en Almacenes Piscis son las mejores, ya que conseguimos aumentar el espacio 
de almacenamiento en las zonas superiores y aumentar el espacio expositivo en las 
zonas inferiores. 
Ilustración 5.21. Estanterías de picking 
 
Fuente: Ractem 2018 
  
La distribución actual de los módulos de la nave es como se muestra en la 
Ilustración 5.22, con un total de 198 módulos. Teniendo en cuenta que la nueva nave 
tendría un tamaño superior, concretamente 5000m2, el número de módulos necesarios 
se multiplica por dos. 
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Ilustración 5.22. Módulos de la nave actual 
 
Fuente: elaboración propia 
En la Ilustración 5.23 se puede observar el coste de cada módulo de manera 
individual. Por tanto, y teniendo en cuenta que en la nave actual se dispone de 198 
módulos, se calcula que para la nueva nave harán falta un total de 396 módulos. Por lo 
tanto sería necesario comprar 198 módulos nuevos. 
Ilustración 5.23. Presupuesto de estanterías de picking 
 
Fuente: Kaiser + Kraft   2018b 
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Debido a la configuración de la página web con la que se ha realizado el 
cálculo, no se permite hacer un pedido mayor de 99 piezas (Ilustración 5.24), por lo 
que deberíamos hacer 2 pedidos como el de la Ilustración 5.24. Es decir, el coste total 
asciende a 167.666,42€ 
Ilustración 5.24. Coste total más IVA del mobiliario 
 
  Fuente: Kaser + Kraft  2018c 
 En cuanto a las medios de manipulación dentro del almacén, se utilizarán 
máquinas de elevación, es decir, sistema LO-LO (Lift-ON Lift-OFF). Para poder 
desarrollar la actividad de forma adecuada, es necesario la compra de  tres nuevas 
máquinas (dos traspaletas eléctricas y una carretilla de uñas), aparte de las que ya se 
dispone actualmente.  
En la Ilustración 5.25 se observa el coste de una carretilla de uñas diesel con 
una carga máxima de 1.600kg y una elevación de 4,35 metros de altura. 
Ilustración 5.25. Coste de una carretilla de uñas 
 
       Fuente: Jungheinrich  2018 a 
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En la Ilustración 5.26, se observa el coste de una transpaleta eléctrica, por lo 
que el coste total de las dos traspaletas asciende a 5.783,80€. 
Ilustración 5.26. Coste de una transpaleta eléctrica 
 
      Fuente: Jungheinrich 2018b 
También sería necesario comprar una escalera telescópica como la que se 
muestra en la Ilustración 5.17 cuyo coste asciende a 399€. 
Asimismo, los gastos totales de acondicionamiento, mobiliario y maquinaria de 
la nave serían los que se resumen en la Tabla 5.5. 
Tabla 5.5. Costes en inversión inicial nave 3.000m
2
 
Reforma 107.050 € 
Mobiliario 167.666,42 € 
Carretilla de uñas 22.251,90 € 
Transpaleta 5.783,80 € 
Escalera 399,00 € 
TOTAL 303.151,12 € 
Fuente: elaboración propia 
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5.5. EXPOSICIÓN A DOBLE ALTURA 
Para subsanar el problema de la falta de espacio expositivo, se plantean dos 
soluciones que suponen un cambio del layout actual. 
La primera de ellas consiste en crear una plataforma metálica que vaya unida a 
las estanterías actuales, con una escalera que permita a los clientes subir al segundo 
piso y ver la exposición completa (Ilustración 5.27). Esta solución ayudaría aumentar el 
espacio expositivo de la empresa. 
Ilustración 5.27.  Distribución actual de las estanterías (izquierda) y nueva distribución con 
exposición a doble altura con plataforma metálica (derecha) 
 
Fuente: Elaboración propia 
A continuación, se presenta un presupuesto del coste de la plataforma, así 
como la renovación de la instalación eléctrica, ya que es necesario añadirlo en la 
planta inferior de la plataforma (Ilustración 5.28, Ilustración 5.29e Ilustración 5.30. 
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Ilustración 5.28. Presupuesto de plataforma (1) 
 
 Fuente: Dumar's S.L. 
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Ilustración 5.29. Presupuesto de plataforma (2) 
 
 Fuente: Dumar's S.L. 
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Ilustración 5.30. Presupuesto de electricidad 
 
Fuente: Electricidad Fran 
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La creación de esta nueva distribución tendría un coste aproximado de 
21.382,13€ sin añadir los impuestos a pa ar por parte de la empresa. 
La segunda de las opciones pasa por crear una nueva planta dentro del 
almacén para dejar una parte de exposición y otra de almacenamiento. De este modo, 
los clientes deberán de elegir los productos deseados a lo largo de toda la exposición 
y, posteriormente, un empleado del almacén hará el picking de los productos de la 
zona de almacenaje (Ilustración 5.31).  
Ilustración 5.31. Distribución actual y distribución nueva con disposición a doble altura 
 
    Fuente: elaboración propia 
En un primer momento, los clientes seleccionarán los productos y los 
apuntarán en una hoja de pedido (Ilustración 5.3) con el número de referencia interna 
del producto y el número de unidades. En el caso de que el sistema funcionase 
correctamente, se podría valorar la idea de que los clientes hicieran el pedido a través 
de un dispositivo PDA o Tablet, eliminando así las hojas de pedido. No obstante, 
inicialmente se propone realizar el pedido manual para ver el funcionamiento del 
sistema y hacer las modificaciones necesarias antes de automatizarlo 
A continuación, se muestra un presupuesto de la remodelación de la nueva 
nave en la cual se crearán dos plantas de 1000m2 de exposición, 500m2 serán 
destinados a almacenamiento y los 500m2 restantes irán destinados a las descargas 
(Ilustración 5.32). 
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Ilustración 5.32. Presupuesto de creación de un segundo piso en la nave 
 
             Fuente: Albañilería Ignacio Saiz S.L. 
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5.6. CREACIÓN DE UNA ZONA DE COMPACTADO 
Otra de las opciones a tener en cuenta sería crear una zona de compactado, 
donde se vayan agrupando mercancías que se van a poner a la venta una vez al año 
(como pueden ser los productos de la campaña de verano o de navidad) y que ocupan 
un gran espacio de almacenamiento en las zonas principales del almacén.  
Sería conveniente agruparlos lo más alejado posible de la zona de expedición, 
ya que no van a tener rotación a lo largo del año. De este modo se generarían más 
huecos en las estanterías, que se pueden utilizar para nuevas referencias, para 
agrupar las mercancías de una misma familia juntas o para aumentar el espacio de 
exposición. 
La zona de compactado podría ubicarse en los pisos superiores de las 
estanterías que se encuentran al fondo del almacén (en color rojo en la Ilustración 
5.33), puesto que es la zona más alejada del picking. Se ocupará el espacio necesario 
para hacer el compactado a lo largo de los pisos superiores de la estantería y el resto 
se usará como almacenaje normal (ya que es posible que no haga falta emplear toda 
la estantería como zona de compactado). Con esto se consigue agrupar las 
mercancías de campaña juntas, facilitando la labor a los trabajadores en el momento 
en que esa mercancía se debe de poner a la venta.  
Ilustración 5.33. Zona de compactado 
 
Fuente: elaboración propia 
 
5.7. NEGOCIACIÓN CON PROVEEDORES 
Una opción que sería recomendable que la empresa tuviera en cuenta es la 
negociación de las condiciones de envío de pedidos. Manteniendo el nivel de pedidos 
anual, se podría renegociar con los proveedores que suministren a la empresa con 
mayor frecuencia pero con un menor volumen de mercancías en cada pedido. Esta 
idea, con la que se aumentaría la rotación de los productos, va en línea con las nuevas 
filosofías de gestión orientadas a la reducción de stocks. 
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Esta opción podría aumentar los costes de transporte de las mercancías, pero 
liberaría espacio al reducir el stock disponible en las instalaciones. Con ello se podría 
aumentar la zona de descarga y la zona de exposición. Habría que realizar el análisis 
para todas las referencias de la empresa.  
La forma de trabajar de los proveedores es distinta en cada caso, por lo que 
puede que en algunas ocasiones sea posible llevar a cabo esta negociación y con 
otros no. Aunque no se consiga negociar estas condiciones con todos ellos y solo se 
consiga con algunos, también puede ser favorable para la empresa.  
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6. CONCLUSIONES 
El objetivo del trabajo es analizar el funcionamiento actual de los procesos 
clave de la empresa e identificar áreas de mejora. 
Para poder dar respuesta a este objetivo se han definido los procesos clave 
actuales de la empresa, para posteriormente identificar áreas de mejora y proponer 
soluciones a las mismas. 
En relación con la descripción del funcionamiento inicial, se han descrito los 
procesos de aprovisionamiento, etiquetaje de productos, almacenamiento y expedición 
haciendo uso del mapa de procesos y flujograma. Para poder completar el apartado, 
se ha añadido información real obtenida de reuniones con la gerencia de la empresa, 
que han ayudado a enriquecer el contenido del análisis. 
En el apartado de problemas, se han identificado tres: rotura de stocks, espacio 
de exposición insuficiente y necesidad de un mayor espacio de almacenamiento. 
A partir de eso, como respuesta al problema de la rotura de stocks se han 
planteado las siguientes soluciones: el cálculo del stock de seguridad y la creación de 
una alarma informática que avise del punto de pedido asociado al cálculo del stock de 
seguridad. 
Asociado al espacio de exposición insuficiente y a la falta de espacio de 
almacenamiento, se han planteado varias alternativas como puede ser la compra o 
alquiler de una nave adicional, dedicando una a exposición y otra a almacenamiento, 
la compra o alquiler de una nueva nave, vendiendo la nave actual o la creación de una 
exposición a doble altura. 
También se ha planteado la opción de aumentar el almacenamiento en la nave 
actual, la creación de una zona de compactado y la negociación de las condiciones de 
los envíos de mercancías asociado a la necesidad de mayor espacio de 
almacenamiento. 
Como recomendación personal a la empresa, considero que el cálculo del 
stock de seguridad y la renegociación con proveedores son el primer paso para 
comenzar el cambio, ya que ayudaría a gestionar el stock del que se dispone 
actualmente. La creación de la zona de compactado también es una mejora importante 
a tener en cuenta, que se puede implantar en cualquier momento, pues no requiere de 
inversión económica y podría ayudar mucho a los empleados a la hora de realizar el 
picking y la reposición de estanterías. En cuanto al resto de mejoras planteadas, y 
como conocedora de la situación económica de la empresa, considero que 
actualmente es poco probable que se puedan llevar a cabo, pues las ventas que se 
están registrando actualmente no compensarían los costes de las nuevas inversiones 
realizadas. A futuro, si la situación económica de la empresa mejorara, considero que 
deberían optar por alquilar una nave para exposición, a modo de prueba, ya que como 
mencioné anteriormente, es un cambio que se puede revertir de una manera sencilla. 
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Actualmente, y tras el análisis realizado, la empresa ha puesto en marcha dos 
de las mejoras planteadas: creación de una zona de compactado y renegociación con 
los proveedores. 
Para finalizar con el trabajo, cabe destacar que las mejoras planteadas no se 
deben de tomar como un único cambio en el tiempo, sino que se debe de mejorar 
continuamente y se debe de seguir buscando nuevas mejoras que vayan surgiendo en 
el desarrollo de la actividad de la empresa. Esta filosofía de mejora continua ya es 
practicada por la empresa actualmente. 
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